Pengaruh Shoping Lifestyle, Store Atmosphere, Keragaman Produk dan Price Reduction terhadap Perilaku Impulse Buying. by Jawahir, Muhammad Ahlan Fauzan & , Basworo Dibyo S.E., M.Si.,
PENGARUH SHOPPING LIFESTYLE, STORE ATMOSPHERE, 
KERAGAMAN PRODUK DAN PRICE REDUCTION 
TERHADAP PERILAKU IMPULSE BUYING KONSUMEN MR. 











Disusun sebagai salah satu syarat menyelesaikan Program Studi Strata I 









PROGRAM STUDI MANAJEMEN 
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS 














PENGARUH SHOPPING LIFESTYLE, STORE ATMOSPHERE, 
KERAGAMAN PRODUK DAN PRICE REDUCTION TERHADAP 
PERILAKU IMPULSE BUYING KONSUMEN MR. DIY SOLO SQUARE 
 
Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh shoping lifestyle, store 
atmosphere, keragaman produk dan price reduction terhadap perilaku impulse 
buying  MR. DIY Solo Square. Metode penelitian yang digunakan adalah metode 
dengan pendekatan kuantitatif digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel 
tertentu yaitu  konsumen MR. DIY Solo Square. Pengambilan sampel dilakukan 
dengan metode non probability sampling dengan jumlah responden sebanyak 116 
responden dan data yang digunakan adalah data primer berupa kuesioner. Metode 
analisis data yang digunakan adalah analisis regresi berganda. Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa (1) Shoping ifestyle tidak berpengaruh positif signifikan 
terhadap perilaku Impulse Buying (2) Store  Atmosphere tidak berpengaruh positif 
signifikan terhadap perilaku Impulse Buying (3) Keragaman Produk berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap perilaku Impulse Buying (4) Price Reduction 
berpengaruh positif signifikan terhadap perilaku Impulse Buying 
 
Kata kunci : shoping lifestyle, store atmosphere, keragaman produk, price 
reduction, impulse buying. 
 
Abstract 
This study aims to analyze the effect of shopping lifestyle, store atmosphere, 
product diversity and price reduction on MR impulse buying behavior. DIY Solo 
Square. The research method used is a method with a quantitative approach used to 
examine certain populations or samples, namely MR. DIY Solo Square consumers. 
Sampling was  done by non-probability sampling method with a total of 116 
respondents and the data used were primary data in the form of a questionnaire. The 
data analysis method used is  multiple regression analysis. The results of this study 
indicate that (1) Shopping lifestyle  has no significant positive effect on Impulse 
Buying behavior (2) Store Atmosphere has  no significant positive effect on 
Impulse Buying behavior (3) Product diversity has a positive and significant effect 
on Impulse Buying behavior (4) Price Reduction has an effect significant positive 
on Impulse Buying behavior. 
 




Melihat kebutuhan manusia yang tak ada habisnya dan cenderung meningkat, hal 
tersebut mengakibatkan tingkat belanja konsumen ikut meningkat pula. Seiring 
dengan meningkatnya tingkat kebutuhan dan belanja konsumen yang terjadi, 
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meningkat juga ketertarikan saya untuk menganalisa berbagai aspek yang berkaitan 
dengan perilaku konsumen, salah satunya Impulse Buying.  
Dalam proses transaksi produk atau jasa, banyak hal yang berkaitan dengan 
perilaku konsumen, dan konsumen merupakan salah satu peran penting yang perlu 
kita kenali. Perilaku konsumen sendiri didefinisikan oleh Kotler (Kotler, 2008: 214) 
sebagai studi tentang bagaimana individu, kelompok dan organisasi memilih, 
membeli, menggunakan dan menggunakan barang, jasa, ide atau pengalaman untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Tujuan perilaku konsumen adalah untuk 
memahami atau mempelajari faktor-faktor yang menyebabkan keputusan akhir 
konsumen untuk membeli barang atau menggunakan jasa. Tentunya banyak faktor 
yang menjadi dasar dari perilaku konsumen ini. Karena seseorang yang bertindak 
sebagai konsumen pastinya memiliki alasan dan standar pribadi pada saat membeli 
sebuah barang. 
Dalam topik ini, perusahaan ritel harus memiliki kemampuan untuk 
mengidentifikasi dan memahami perilaku konsumen agar dapat menemukan 
konsumen potensial. Umumnya sebelum melakukan pembelian, konsumen 
merencanakan terlebih dahulu jenis, jumlah, harga, lokasi dan aspek lain dari 
barang yang akan dibeli. Namun, beberapa perusahaan retail menerapkan berbagai 
strategi agar konsumen lebih tertarik untuk membeli secara spontan tanpa adanya 
perencanaan sebelumnya (Winantri, 2016) 
Pada masa ini, impulse buying merupakan fenomena yang menjadi perhatian 
para peneliti terutama di negara maju (Utami dan Rastini, 2015: 1230). Peran 
konsumen yang terinpulse  telah memberikan kontribusi terhadap pertumbuhan 
pendapatan toko retail guna meningkatkan penjualan, yang menjadi topik 
pembahasan penting dalam banyak penelitian beberapa dekade terakhir (Bong, 
2011: 32). 
Ada beberapa faktor yang mempengaruhi pembelian impulse itu sendiri. 
Ada dua faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian tidak terencana yaitu faktor 
internal dan faktor eksternal (Temaja et al., 2015: 1468). Menurut Kosyu et al. 
(2014: 2) yang merupakan faktor internal dari perilaku pembelian impulsif yaitu 
gaya hidup berbelanja shoping lifestyle. Dalam penelitian ini dikatakan bahwa 
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permintaan konsumen memiliki pengaruh yang besar terhadap gaya hidup mereka. 
Semakin banyak kemunculan model fashion baru, membuat konsumen ingin selalu 
mengikuti perkembangannya. 
Penelitian yang dilakukan oleh Kurniawan dan Kunto (2013:1), menunjukan 
bahwa perilaku pembelian impulsif dipengaruhi oleh faktor eksternal seperti store 
atmosphere. Store Atmosphere meliputi pemberian sinar pencahayaan, musik, 
warna dan bau memegang peranan vital dalam mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen (Ratnasari dkk. 2015:2). Pada umumnya, perilaku berbelanja masyarakat 
yang semakin modern saat ini lebih mengacu pada suasana toko (Leba:2015:2) 
Pengertian keragaman produk menurut James F. Engels adalah kelengkapan 
produk,yang menyangkut kedalaman, luas dan kualitas produk yang ditawarkan 
juga ketersediaan produk tersebut setiap saat di toko (Engels dan Blackwell 
1995:258). Dalam peningkatan omset penjualannnya, salah satu faktor penting 
dalam bisnis ritel adalah tingkat keragaman jenis yang harus  disediakan  (stock)  
baik  keragaman  harga,  kualitas,  jenis  maupun tampilan (Kotler. 
2000).mengungkapkan bahwa, bisnis retail merupakan semua  aktivitas  yang  
melibatkan  penjualan  barang  atau  jasa  pada konsumen akhir untuk dipergunakan 
yang sifatnya pribadi, bukan bisnis.  
Temaja dkk. (2015: 1469) mengemukakan bahwa faktor eksternal yang 
dapat mempengaruhi perilaku pembelian impulsif yaitu penawaran potongan harga 
yang menarik dan potongan harga pada pembelian kedua, berbagai macam produk 
baru yang dijual sesuai dengan tren dan harga. kualitas produk. Penelitian yang 
dilakukan oleh Banerjee & Saha (2012: 20) juga menemukan bahwa aktivitas 
promosi melalui pemotongan harga dan diskon memicu pembelian impulsif. 
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka peneliti bermaksud 
untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Shopping Lifestyle, Store 
atmosphere, Keragaman Produk dan Price Reduction Terhadap Perilaku Impulse 








Jenis penelitian ini adalah penelitian eksplanatory (deskriptif) dengan pendekatan 
kuantitatif. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Metode 
pengumpulan data dengan menggunakan kuesioner. Populasi dari penelitian ini 
adalah seluruh konsumen MR. DIY Solo Square. Sampel dalam penelitian ini 
ditentukan dengan menggunakan metode purposive sampling dan diperoleh sampel 
sebesar 116 responden. Metode analida data dengan menggunakan uji asumsi klasik 
dan uji hipotesis dengan menggunakan uji analisa regresi linier berganda. 
Tabel 1. Definisi Operasional 
Variabel Definisi Indikator Skala 




kegiatan seseorang dalam 
menghabiskan waktu dan 
uang yang dapat 
digunakan untuk 
membedakan sifat dan 
karakteristik sesorang 
melalui gaya berbela. 
(Kosyu dkk. 2014:3) 
1. Penawaran Iklan 
2. Model Terbaru 
3. Merk Terkenal 
4. Kualitas terbaik 
1-5 
2. Store Atmosphere 
(X2) 
Store Atmosphere adalah 
sebuah suasana terencana 
yang selaras dengan pasar 
sasaran dan yang dapat 
menarik konsumen untuk 
membeli (Kotler 2005). 
Store atmosphere akan 
dapat mempengaruhi 
keadaan emosi pembeli 
yang mana melakukan 
kegiatan pembelian. 
1. Tata Cahaya 
2. Suara dan Musik 





keragaman produk adalah 
sebagai seperangkat 
(keanekaragaman) lini 
produk dan unsur yang 
ditawarkan oleh 
penjual tertentu pada para 
pembeli. Simamora 
(2013:441) 
1. Variasi Produk 
yang dijual 
2. Ketersedian 
produk yang lengkap 
3.  Kecepatan dalam 
pengisian 
produk  









produk atau harga 
marginal rendah yang 
diberikan untuk 
mempengaruhi konsumen 
dalam berbelanja agar 












terhadap produk yang 
dijual 
1-5 
5. Perilaku Impulse 
Buying (Y) 
Pembelian yang 
dilakukan diluar daftar 
belanja yang 
sudah ada tanpa 
direncanakan sebelumnya 
oleh konsumen secara 
spontan dan tanpa 
memikirkan resiko 
(Ratnasari dkk. 2015:3). 
1. Konsumen 











barang tanpa adanya 
keraguan. 























3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Uji Asumsi Klasik 













Jika dalam uji ini nilai sig.<0,05 maka data tidak terdistribusi dengan normal. 
Namun jika nilai sig.>0,05 maka data berdistribusi normal. Hasil yang didapat dari 
pengolahan data, menunjukkan bahwa nilai Kolmogrov-Smirnov terhadap variabel 
Perilaku Impulse Buying (Y) sebesar 0,557 dengan Asymp sig (2-tailed) 0,916> 
0,05, memiliki interpretasi bahwasanya data terdistribusi secara normal. 
Tabel 3. Ringkasan Hasil Uji Multikolonieritas 
Variabel  Tolerance  VIF Keputusan  
Shopping Lifestyle 0,888 1,126 Bebas multikolonieritas 
Store Atmosphere 0,609 1,642 Bebas multikolonieritas 
Keragaman Produk 0,616 1,624 Bebas multikolonieritas 
Price Reduction 0,642 1,558 Bebas multikolonieritas 
  
Dari hasil uji multikolonieritas menunjukkan bahwa semua variabel dalam 
penelitian ini memiliki nilai tolerance>0,1 dan memiliki nilai VIF < 10, maka dapat 
ditarik kesimpulan bahwa model penelitian ini tidak memiliki gejala 
multikolonieritas. 
Tabel 4. Ringkasan Hasil Uji Heteroskedastisitas (Uji Glejser) 
Vriabel  Sig.(2-tailed) Keputusan  
Shopping Lifestyle 0,250 Tidak terjadi Heteroskedastisitas 
Store Atmosphere 0,120 Tidak terjadi Heteroskedastisitas 
Keragaman Produk 0,034 Terjadi Heteroskedastisitas 
Price Reduction 0,036 Terjadi Heteroskedastisitas 
 
Uji Glejser merupakan salah satu alat untuk mengukur ada tidaknya 
heteroskedastisitas dalam model regresi.Apabila nilai signifikansi > 0.05 maka 
dapat disimpulkan bahwa model regresi tidak terjadi heteroskedastisitas. 
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Dari hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa dua  variabel dalam 
penelitian ini yakni shopping lifestyle dan store atmosphere memiliki nilai 
signifikansi > 0,05 maka tidak terjadi gejala heteroskedastisitas kemudian variabel  
keragaman produk dan price reduction memiliki nilai signifikansi <0,05 maka 
terjadi gejala heteroskesdatisitas. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa model 
penelitian ini memiliki  dua variabel yang tidak memiliki gejala heteroskedastisitas 
dan dua variabel yang memiliki gejala heteroskedastisitas. 
3.2 Uji Hipotesis 





T Sig F Sig 





Shopping Lifstyle (X1) 0,434 1,156 0,250 
 Store Atmosphere (X2) -0,320 -1,569 0,120 
Keragaman Produk (X3) 0,413 2,149 0,034 




0,373 0,139 0,108 
 
Analisis regresi linier berganda yang dinyatakan dengan persamaan linear berikut 
ini: 
Y= 2,279 + 0,434X1 + (-0,320)X2 + 0,413X3 + 0,362X4 + e  (1) 
Persamaan tersebut  dapat diinterpretasikan sebagai berikut: 
a. Nilai konstanta sebesar 2,279 dengan nilai positif, hal ini memiliki makna 
apabila shopping lifestyle, store atmosphere, keragaman produk dan price 
reduction diasumsikan konstan atau sama dengan nol maka perilaku impulse 
buying sudah ada (konstan). 
b. Koefisien regresi variabel shopping lifestyle bernilai positif yaitu sebesar 0,434. 
Jadi setiap terjadi peningkatan shopping lifestyle maka terjadi peningkatan 
perilaku impulse buying. 
c. Koefisien regresi variabel store atmosphere bernilai negatif sebesar -0,320. Jadi 
setiap terjadi peningkatan store atmosphere; tata cahaya, suara, musik, display 
produk, dan aroma, maka tidak terjadi peningkatan perilaku impulse buying.  
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d. Koefisien regresi variabel keragaman produk bernilai positif sebesar 0,413. Jadi 
setiap terjadi peningkatan keragaman produk maka terjadi peningkatan perilaku 
impulse buying. 
e. Koefisien regresi variabel price reduction bernilai positif sebesar 0,362. Jadi 
setiap terjadi peningkatan price reduction maka terjadi peningkatan perilaku 
impulse buying. 
f. e merupakan error item, yang menjelaskan bahwa terdapat faktor lain yang 
dapat mempengaruhi perilaku impulse buying selain keempat variabel 
penelitian. 
Hasil penelitian mengenai keterkaitan variabel independen terhadap 
perilaku impulse buying, diperoleh hasil bahwasanya nilai Fhitung(4,489) > Ftabel 
(2,634). Maka pada penelitian ini modelnya Fit. 
Berdasarkan tabel 5 dapat disimpulkan bahwa hasil uji determinasi 
menunjukkan nilai R Square (R2) sebesar 0,139 yang memiliki makna bahwasannya 
shopping lifestyle (X1), Store atmosphere (X2), Keragaman Produk (X3) dan Price 
Reduction (X4) dapat menjelaskan variabel Perilaku Impulse Buying sebesar 
13,90%. Sisanya dapat dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diamati dalam 
penelitian ini. 
3.3 Pembahasan 
3.3.1 Pengaruh Shopping Lifestyle (X1) Terhadap Perilaku Impulse Buying 
Hasil penelitian ini menjelaskan bahwa tidak terdapat pengaruh shopping lifestyle 
(X1) terhadap perilaku impulse buying, yakni diperoleh hasil bahwasannya nilai 
thitung (1,156) < ttabel (1,974) maka Ho diterima. Penelitian ini menjelaskan 
bahwasannya tidak terdapat hubungan positif signifikan antara shopping lifestyles 
(X1) terhadap perilaku impulse buying.  Hal ini berbeda dengan hasil penelitian 
Betty Jackson (2004) mengungkapkan bahwa shopping lifestyle merupakan 
ekspresi tentang gaya hidup dalam berbelanja yang mencerminkan sebuah 
perbedaan status sosial. Menurut penelitian Japarianto dan Sugiharto (2011), 




Dari hasil ini membuktikan bahwa hipotesis pertama yang menyatakan 
“Diduga Shopping Lifestyle (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Perilaku Impulse Buying  (Y)” tidak terbukti kebenarannya. 
Hal ini membuktikan bahwa dengan dengan melakukan penelitian 
menggunakan variabel yang serupa namun di lakukan pada waktu yang berbeda, 
tempat dan responden yang berbeda akan memiliki hasil yang beragam. 
3.3.2  Pengaruh Store Atmosphere (X2) Terhadap Perilaku Impulse Buying 
Hasil penelitian ini menjelaskan bahwa bahwa tidak terdapat pengaruh store 
atmosphere (X2) terhadap perilaku impulse buying , yakni diperoleh hasil 
bahwasannya nilai thitung (-1,569) < ttabel (1,974) maka Ho diterima. Penelitian ini 
menjelaskan bahwasannya tidak terdapat pengaruh positif signifikan antara store 
atmosphere (X2) terhadap perilaku impulse buying. Hal ini berbeda dengan  
penelitian yang dilakukan oleh Mohan et al, 2013 yang berjudul “Impact of store 
environment on impulse buying behavior” menjelaskan bahwa Store environment 
dan keperibadian mendorong perilaku pembelian secara impulsive. 
Dari hasil ini membuktikan bahwa hipotesis kedua yang menyatakan 
“Diduga Store Atmosphere (X2) tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Perilaku Impulse Buying (Y)” tidak terbukti kebenarannya. 
Hal ini membuktikan bahwa dengan dengan melakukan penelitian 
menggunakan variabel yang serupa namun di lakukan pada waktu yang berbeda, 
tempat dan responden yang berbeda akan memiliki hasil yang beragam. 
3.3.3 Pengaruh Keragaman Produk (X3) Terhadap Perilaku Impulse Buying 
Hasil penelitian  ini menjelaskan bahwa  bahwa terdapat pengaruh keragaman 
produk (X3) terhadap perilaku impulse buying, yakni diperoleh hasil bahwasannya 
nilai thitung (2,149) > ttabel (1,974) maka Ho ditolak. Penelitian ini menjelaskan 
bahwasannya terdapat hubungan positif signifikan antara keragaman produk (X3) 
terhadap perilaku impulse buying. Dari hasil ini membuktikan bahwa hipotesis 
ketiga yang menyatakan “Diduga keragaman produk (X3) berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Perilaku Impulse Buying (Y)” terbukti kebenarannya.  
 Hal ini selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh  Arya, 2020 yang 
berjudul “Pengaruh Keragaman Produk dan Harga terhadap Impulse Buying di 
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Matahari Duta Plaza Bali” yang menggunakan metode kuantitatif kausal dengan 
teknik purposive sampling dalam  menentukan sampel penelitian. Instrumen 
pengumpulan data yang digunakan yaitu kuesioner dengan 13 pernyataan. Data 
yang telah diperoleh kemudian dianalisis menggunakan analisis regresi linier 
berganda. Data tersebut didapat dari responden yang pernah melalukan impulse 
buying di Matahari Duta Plaza Bali. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
keragaman produk dan harga berpengaruh secara signifikan dan simultan terhadap 
impulse buying. 
3.3.4 Pengaruh Price Reduction (X4) Terhadap Perilaku Impulse Buying 
Hasil penelitian menjelaskan bahwa terdapat pengaruh Price reduction (X4) 
terhadap perilaku impulse buying, yakni diperoleh hasil nilai thitung (2,122) > ttabel 
(1,974) maka Ho ditolak. Dari hasil ini membuktikan bahwa hipotesis ke empat 
yang menyatakan “Diduga Price Reduction (X4) berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Perilaku Impulse Buying (Y)” terbukti kebenarannya. 
Hal ini selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh Sari, Pidada, 2019, 
dengan judul penelitian “Hedonic Shopping Motivation, Shopping Lifestyle, Price 
Reduction toward Impulse Buying Behavior in Shopping Center” mengunggkapkan 
bahwa, variabel motivasi belanja hedonis, gaya hidup berbelanja, Price Reduction 




Berdasarkan hasil penelitian terkait Pengaruh Shopping Lifestyle, Store 
Atmosphere, Keragaman Produk dan Price Reduction terhadap Perilaku Impulse 
Buying, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 
a. Tidak terdapat pengaruh shopping lifestyle (X1) terhadap perilaku impulse 
buying konsumen Mr. DIY Solo Square. Hal ini dapat dilihat dari hasil 
perhitungan nilai thitung (1,156) < ttabel (1,974) maka Ho diterima. jadi, hipotesis 
pertama yang menyatakan “Diduga Shopping Lifestyle (X1) berpengaruh positif 




b. Tidak terdapat pengaruh store atmosphere (X2) terhadap perilaku impulse 
buying konsumen Mr. DIY Solo Square. Hal ini dapat dilihat dari hasil 
perhitungan nilai thitung (-1,569) < ttabel (1,974) maka Ho diterima. Jadi, hipotesis 
kedua yang menyatakan “Diduga Store Atmosphere (X2) tidak berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Perilaku Impulse Buying (Y)” tidak terbukti 
kebenarannya. 
c. Terdapat pengaruh Keragaman Produk (X3) terhadap perilaku impulse buying 
konsumen Mr. DIY Solo Square. Hal ini dapat dilihat dari hasil perhitungan 
nilai thitung (2,149) > ttabel (1,974) maka Ho ditolak. Jadi, hipotesis yang ketiga 
yang menyatakan “Diduga keragaman produk (X3) berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Perilaku Impulse Buying (Y)” terbukti kebenarannya. 
d. Terdapat pengaruh Price Reduction (X4) terhadap perilaku impulse buying 
konsumen Mr. DIY Solo Square. Hal ini dapat dilihat dari hasil perhitungan 
nilai thitung (2,122) > ttabel (1,974) maka Ho ditolak. Dari hasil ini membuktikan 
bahwa hipotesis ke empat yang menyatakan “Diduga Price Reduction (X4) 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Perilaku Impulse Buying (Y)” 
terbukti kebenarannya. 
Berdasarkan hasil kesimpulan, maka peneliti memberikan saran-saran 
sebagai berikut: 
a. Diharapkan untuk  memperoleh hasil yang memuaskan dari pengaruh shopping 
lifestyle, store atmosphere, keragaman produk dan price reduction terhadap 
perilaku impulse buying,  peneliti selanjutnya dapat mengganti atau 
menambahkan variabel-variabel independen lainya agar dapat memperkuat 
keterkaitan dengan variabel dependen. 
b. Peneliti yang akan datang diharapkan dapat menjadikan penelitian ini sebagai 
referensi bagi penelitian selanjutnya, sehingga akan menyempurnakan 
kekurangan atau kelemahan dalam hasil penelitian yang berhubungan dengan 
shopping lifestyle, store atmosphere, keragaman produk dan price reduction 
terhadap perilaku impulse buying  
c. Bagi penelitian yang lain untuk lebih menambah pengukuran variabel X1 dan 
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